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Najwazniejsze wnioski z telefonicznej ankiety przeprowadzanejwe
wrzesniui pazdzierniku 2023 ze sprzedawcami uzywanych samochodéw.

W jaki sposéb pozyskujesz Klientéw?

O 76% z ogtoszen na portalach
D 11% z polecen

@ 6% z Facebooka

5% z placu
2% inne Zrédta, np. banery, ulotki
Czyjest miejsce, w ktérym moge zobaczyé cata Twoja oferte?

32% na portalu ogtoszeniowym

E R 8% na mojej stronie www
- 5%o0 naFacebook
! ! 55 % (ponad potowa) nie mamiejsca gdzie w sposéb staty prezentuje cata

swojq oferte. Jak zatem Klienci majqa sie nawzajem polecac czy odnalez¢
Ciebiei Twojg oferte?

Dlaczego klienci kupuja samochody wtasnie u Ciebie?

N 4
= Q = 80% Sprzedawcéw odpowiedziato, ze malepsze autanizinni
10%, ze licza sie umiejetnosci sprzedazowe
.90 10%, ze decydujg inne czynniki

Jak w tej sytuacji postepuja Klienci?
e targuja sie, bo nikomu nie ufaja
e szukajgdziuryw catym

e wrzucajg wszystkich do jednego worka

A dlaczego ten sam samochéd, sprzedawany przy salonie ASO moze byc kilka
anawetkilkanascierazydrozszy?

W tym przypadku decyduja:
e zaufanie do Sprzedawcy
o elastycznosc kontaktuidostepnosc
¢ bogataofertaustug dodatkowych, ktére podnosza satysfakcje z zakupu
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Jak wyglada proces sprzedazy samochodu w Polsce?
Jestto 2-etapowyproces, ktéry tatwo pokazaé ksztattemlejka sprzedazy.

Etap 1: Zainteresowanie Klienta

e Przyciggamy uwage jak najwiekszejliczby potencjalnych kupujacych, co objawia sig iloscig
wyswietler ogtoszen na portalach. Im wiekszaliczba oséb zobaczy ogtoszenie, ktéreich
zainteresuje, tym wieksza szansa na potencjalny telefonikolejne etapy zakupu.

o Abyzwiekszacilos¢ wyswietlenipozyskiwac zainteresowanych Klientéw trzeba pamietac o tym, ze na
portalujest bardzo wiele ogtoszen, przez ktére muszg przebrnac. Aby ogtoszenie byto skuteczne musi
zawierac elementy, ktére je wyrdznigi przyciggng uwage. W tym celu Sprzedawcy wykupujg ptatne
wyroéznienia na portalach, wykorzystujg wklejki.pl dostepne w GetHelp.pl. Jesli chcesz skorzystac z
mozliwosci wykonania indywidualnej, personalizowanej wklejki dla Twojej firmy wpisz w wyszukiwarke link :
https://24.gethelp.pl/twoje-wklejki

e Dobrym sposobem na zwiekszenie ilosci zainteresowanych potencjalnych Klientéw jest
umieszczenie jasnej informadji co do ustugi dodatkowych mozliwosci. Np. kredytowania czy
Gwarangji. W czasach kiedy ludzie oczekujg kompleksowych rozwigzan z pewnoscig naktoni to
Klienta do wykonania kolejnego kroku, czyli telefonu czy wizyty.

e Skutecznie przyciggniecie uwagiKlienta nie oznaczajeszcze tego, ze sprzedaz jest sfinalizowana.
Jeslijednak udato sie zdobyc zainteresowanie to Klient przechodzi do kolejnego etapu procesu
sprzedazy.

Etap 2: Zakup

e Kupujacy, ktéry od etapu zainteresowaniajest od razu kierowany do zakupu, nie widzi réznic miedzy
Sprzedawcami np. ogtoszenia firm jako prywatne i z fakturg vat-marza

o TakiKlient nie widzi réwniez i nie rozumie zaleznosci cenowych. Nie wie w jaki sposéb powstata cena
danego samochoduiz géry zaktada, ze zostata ona sztucznie zawyzona przez Sprzedawce.

¢ Problemem w tym procesie moze byc rowniez to, ze Klient nie wie dlaczego warto kupi¢ “na
fakture”, anie od szarej strefy. | co najwazniejsze nie zdaje sobie sprawy z konsekwencji takiej
decyzji, np. tego, ze jeslikupuje “na fakture”, od profesjonalisty tojest zwolniony z podatku od
czynnosci cywilnoprawnych 2%.

o ZtakimKlientem caty proces zakupowy jest trudny, poniewaz doszukuje sie on wad samochodu, po
to zeby zbic cene jak najnizej. Robi to dlatego, ze nikomu nie ufa, poniewaz wszystkich sprzedawcow
widzi tak samo. Uwaza, ze cenajest zawyzona, a auto watpliwej jakosci.

ZAINTERESOWANIE

Ogtoszenia na portalach
Ptatne wyrdznienia

ZAKUP

PrzypadkowiKlienci

Wuyszukiwanie mankamentéw auta
Uporczywe negocjacje ceny
Dtugie rozmowy
Przekonywanie
Domniemanie nieuczciwosci




L

QO Jakie matokonsekwencje?

Zaufanie - jakimi narzedziami?
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zupetnie przypadkowi klienci

duzo telefondéwi“apaczy”

nie wiedza czego szukajg

sprzedaz dtugaitrudna

ciggle te same pytania

cena, ceny, cena

musisz sie “nagadac”

przekonujesz do swoich ragji

stuchasz podejrzen o wtasna nieuczciwosc
spedzasz godziny z Klientem, ktéry szuka wad w
oferowanym przez Ciebie aucie

Dlaczego tak jest?

Jesliomawiane problemy dotycza Twojej firmy to
prawdopodobnie dlatego, ze nie dostrzegajg réznicy miedzy
sprzedawcamiiintuicyjnie targuja sie, wyszukuja
mankamenty samochodu, posadzajg Cie o nieuczciwe
zamiary takie jak zawyzanie ceny auta czy ukrywanie jego
wad.

Wrzucajg Cie dojednego worka z “handlarzami”. Nie
zbudowates wystarczajgco duzego zaufania.

Zaufanie - do kogo?

¢ do firmy czyli sposobu dziatania
¢ do sprzedawcyjako cztowieka
¢ do sprzedawanego towaru

Zaufanie - jak je budowac¢?

autentycznosc
prostakomunikacja
korzysciiwartoscidlaklienta

dowdd stusznosci spotecznej
pokazujkonkretne wyrézniki

serwisy spotecznosciowe (fb,yt)
wyszukiwarki internetowe
serwisy zakupowe

wiasna strona www

Zaufanie buduje sie po to zeby nie musiec¢ borykac sie z tymi wszystkimi przeciwnosciami. To ma byc
Twoje narzedzie do szybkiego zamykania transakgji, bez morderczych negocjacji i rozméw o kazdej,
nawet najmniejszejrysie.

To wiasnie z tego powodu samochody uzywane sprzedawane przy salonach ASO moga by¢ o wiele
drozsze. Bo oni budujg zaufanie réznyminarzedziami.
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ZAINTERESOWANIE

Ogtoszenia w wielu miejscachiich promowanie, ptatne wyrdznienia, wklejki
i grafikidodawane do ogtoszen oraz posty, reklamny w mediach

spotecznosciowych.

ZAKUP

kontakt dostosowany do odbiorcy
(wiadomosci pisane, telefon), miejsce
sprzedazy (spojne z ofertgq), polityka

cenirabatow, umiejetnosciiwiedza
sprzedazowa

Budowanie zaufania-po cotorobic?

zeby zajmowac sie konkretnymiKlientami, ktérzy chca kupic u Ciebie

zeby trafi¢ do Klientéw zainteresowanych tymi samymi wartosciami, ktérymi odznacza sie Twoja
firmai Twdj sposdéb dziatania

aby mdéc uzyskac jak najwiekszg marze na samochodzie i ustugach dodatkowych, a nie traci¢ czas na
przepychanki cenowe zKlientem

Budowanie zaufania - jak torobic?

poprzez kreowanie tresci pokazujacychjakijestes, np. na social mediach

przez autentycznos¢, ktéra pozwoliKlientowi sprawdzi¢ czy chce u Ciebie kupié

dzieki prostej komunikadjiijasnejinformacji czego Klient moze sie u Ciebie spodziewac
poprzez pokazywanie realnych korzysciiwartoscidlaKlienta, np. dzieki temu, ze kupujesz u
profesjonalisty nie ptacisz 2% podatku

dziekiwyréznikom, ktére dajg Ci przewage nad konkurencja

poprzez zdobywanie pozytywnych opiniii budowaniu dobrego wizerunku marki

Budowanie zaufania - jakimi narzedziami to robic¢?

serwisy spotecznosciowe np. Facebook, YouTube
wyszukiwarkiinternetowe np. opinie na Google
serwisy zakupowe np. samochodyzgwarancja.pl
wtasna strona www



